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Las empresas desean
escalar sus negocios en el
extranjero de manera clara,
rapida, barata y reduciendo
la incertidumbre al minimo.

(Gkypali, Arvanitis, & Tsekouras,2018).




NO ES EL GRANDE QUIEN SE COME AL CHICO,
ES EL RAPIDO EL QUE SE COME AL LENTO

JASON JENNINGS

GALEAS



¢Como incremento el
valor a mi exportacion?



A traves de la
Innovacion.



¢Por queé es importante
aprender a innovar?



Innovacion para exportacion

Proyecto CEPAL: Innovacion para exportar
Concepto de innovacion que proviene de la demanda
de los mercados

Tres areas:
- Cumplimiento requisitos de acceso: certificaciones y estandares
 Adaptacion del producto a la demanda

- Diversificacion y profundizacion de los canales de
comercializacion

Puede incluir un nuevo o mejorado proceso, producto, modo de
comercializacion u organizacion. Puede incluir nuevas tecnologias y
equipos, aunque no necesariamente.
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Innovacion para exportacion

B. Definiendo innovacion para la exportacion

Para efectos del presente estudio, en el ambito de la innovacion para la exportacion en las pymes los
esfuerzos se concentraron en estudiar especificamente tres tipos de innovaciones, definidos de acuerdo

con Frohmann et al. (2016); y Mulder y Pellandra (2017):

Certificacion y observancia de normasy estandares de productos y procesos: normas técnicas, sanitarias
y fitosanitarias, regulaciones y reglamentos (obligatorios o voluntarios), normas obligatorias de calidad,

inocuidad o ambientales, estandares voluntarios para las categorias de organico, comercio justo, etc.

Adaptacion del producto a la demanda internacional: se refiere a las innovaciones necesarias para
adecuarlo alos gustos, tendencias, tipos de envase y embalaje que son referidos en el mercado de destino. Esto

implica enfocarse en el producto demandado por el mercado y no solo en el producto que se fabrica.

Diversificacion y profundizacion de los canales de comercializacion: requiere identificar el mercado que
es mas adecuado para el producto en cuestion y la forma de llegar a ese mercado. El canal puede definirse de
distintas maneras: territorial, institucional o de venta directa, de marca propia 0 insumo en una cadena de valor,
orientado a un grupo étnico o a un atributo en particular. Las innovaciones en este campo pueden incluir la
creacion de bases de datos y contactos comerciales, aspectos relacionados con el transporte, la logistica y el

almacenamiento, la distribucion, el marketing y la asesoria legal.
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Innovacion para exportacion

Certificacion
eI IES
estandares

Adaptacion
ala
demanda

Diveresifica-
cion de
canales



Normas y estandares

N”poé’lzfl Exportemos.pe Inicio Inteligencia para Exportar Promocién Comercial Asesoria Especialigada Servicios

Ruta Exportadora

Conoce de todas las capacitaciones y fortalece tus capacidades en la
exportacion

Oficinas

Fases de la Ruta Cxportadora Calendario de formacién

Ruta Exportadora

Q

Contdctanos
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Producto y canales

Programa piloto para pymes exportadoras
6 momentos

. o Busqueda solucion:
Encuesta Identificacion 4

Diagnostico brechas de Estudios p/m,

capacitaciones,
de innovacion 1nnovacion recomendaciones

Plan de

Financiamiento innovacion

Implementacion




Modelos de Negocio

Whatdo you offer to
(Wh t?‘) the customer?

Value
Proposition

b How is the value
. proposition created?

How is revenue p
created?

Revenue
Model

Value?

Whais your target
customer (segment)?

Fig. 1 Business model definttion — the magic triangle
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¢Como aprender a innovar?









¢, Quién es un innovador?

INNOVADOR
CREATIVO EMPRENDEDOR
PROPUESTA DE VALOR GESTION EQUIPO DE ALTO RENDIMIENTO EN
CREATIVA AGIL INCERTIDUMBRE

¢ ™ iy

Modelo “Trinidad de Innovacion”



¢, Quién es un innovador?

INNOVADOR
CREATIVO EMPRENDEDOR
DESIGN THIINKING LEAN STARTUP INNOVATION SOFT SKILLS
AGILE

¢ ™ iy

Modelo “Trinidad de Innovacion”



Design Thinking

Emmza Ileime




COSTS OF ERRORS

Plannng & Development

Danger:
Post-decision
dissonance!

Procwement & Production

PROJECT PROGRESS

Too lale!




A Forrester Total Economic Impact™ Study
Commissioned By IBM
February 2018

The Total Economic

Impact™ Of IBM’s Design
Thinking Practice

How IBM Drives Client Value And
Measurable Outcomes With Its Design
Thinking Framework




IBM’s Design Thinking Practice Reduces Risk And Increases Portfolio Profitability
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Design Thinking

Emmza Ileime
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Design Thinking
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¢, Quién es un innovador?

INNOVADOR
CREATIVO EMPRENDEDOR
DESIGN THIINKING LEAN STARTUP INNOVATION SOFT SKILLS
AGILE (TEAM DESIGN)

¢ - |

Modelo “Trinidad de Innovacion”



Plan de Exportacion

Pasos para desarrollar su plan de exportacion:

 Identificar el producto o servicio a exportar y
comprobar su potencial de exportacion

« Realizar estudios de mercado sobre los paises de
interés

« Decidir sobre una estrategia de precios para el
producto o servicio, y

« Definir una estrategia para encontrar
compradores.

GALEAS



cliente”.- Steve Blank:




Plan de Exportacion

Pasos para desarrollar su plan de exportacion:

 Identificar el producto o servicio a exportar y
comprobar su potencial de exportacion

« Realizar estudios de mercado sobre los paises de
interés
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Plan de Exportacion

Pasos para desarrollar su plan de exportacion:

 Identificar el producto o servicio a exportar y
comprobar su potencial de exportacion

« Realizar estudios de mercado sobre los paises de
interés

« Decidir sobre una estrategia de precios para el
producto o servicio, y

« Definir una estrategia para encontrar
compradores. ¢é?

« Oportunidadé?

GALEAS



um""*“
R

;‘;




O "GALEAS



YO SE HACERLO YO NO SE HACERLO

YO SE QUE SE HACERLO YO SE QUE NO SE HACERLO
YO CONOZCO FORTALEZA V DEBILIDAD /
USAR APRENDER
YO NO SE QUE SE HACERLO YO NO SE QUE NO SE HACERLO
O DESCONOZCO OPORTUNIDAD V AMENAZA x
ATREVERSE EXPLORAR
Adaptacion de la ventana de
Johari

GALEAS
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Lean Startup
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Desarrollando clientes
antes de invertir en
ejecutar el plan de
exportacion.



Desarrollo de clientes
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Cliente - Problema - Solucion - Producto -
Problema Solucion Producto Mercado




O,

Encaje
Cliente -
Problema

GALEAS

ENTREVISTAR:

Entrevistar a los potenciales clientes del mercado
nuevo.

Entrevistar 8 personas minimo en entrevistas 1 a 1 de
una hora maximo.

Elaborar un cuestionario guia, con preguntas
disenadas para evitar el sesgo en las respuestas.

Aprender sobre:

Su contexto

Sus experiencias y emociones

Datos concretos relacionados al producto

Oportunidad



O,

Encaje
Problema -
Solucion

GALEAS

PRESENTAR UN MVP DE BAJO NIVEL O
PROTOTIPO

Elaborar una presentacion, brochure, video, web o lo
que permita mostrar las caracteristicas del producto o
servicio ANTES de construirlo.

Presentarlo a 8 personas en entrevistas 1 a 1 de una
hora maximo.

Evitar el sesgo a la hora de entrevistar.

Recibir feedback.

Mejorar el producto o servicio y repetir el proceso
hasta que tenga alta aceptacion.

Producto/Servicio
Cliente



O,

Encaje
Solucion -
Producto

PRESENTAR UN MVP DE MEDIO NIVEL

Redisenar el producto/servicio con el feedback
recibido.

Simular una situacion de venta a potenciales clientes.

Entrevistar a 8 potenciales clientes en entrevistas de
1 a 1 de una hora maximo, evitando sesgar.

Recoger una “moneda”: Carta de intencion, correo

mostrando interés en comprar cuando esté
desarrollado el product.

Cliente (Early Adopter)
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Encaje
Producto -
Mercado

GALEAS

PRESENTAR UN MVP DE ALTO NIVEL

Identificar el tipo de cliente que mejor reacciond a la
simulacion de venta (early adopter).

Desarrollar el producto en lotes minimos.

Encontrar clientes con las mismas caracteristicas a
los que mejor reaccionaron (early adopters) y explorar
una simulacion de venta con un producto minimo

viable que permita ser entregado.

Invertir en marketing para captar mas clientes
similares.

Mercado
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GALEAS

INVERTIR RECURSOS EN EL MERCADO NUEVO

Identificar una forma de comenzar a vender el
producto en el nuevo mercado que permita
desinvertir rapidamente si las condiciones no resultan

favorables.

Promocion, Produccion, Personal,
Financiamiento, Gestion, Experiencia



Producto Minimo Viable

EXPERIMENTO PARA

VALIDAR/DESCARTAR

SU HIPOTESIS DE NEGOCIO

GALEAS
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Airbnb: “Hemos perdido todo en
semanas tras 12 aifos construyendo’

u "La gente quiere salir, pero estar segura. No quiere montarse en un avion, ni viajar por negocios, ni cruzar

fronteras”, detalla el jefe de Airbnb

Temas relacionados: Airbnb. Brian Chesky. Coronavirus, Despidos

Actualizado 24 junio, 2020 || Por R. P. W 14 Comentarios







Formas agiles de escalamiento

Q9@

Prof. Dr. Rolf-Dieter Reineke, Fachhochschule Nordwestschweiz
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Explorar el mercado y detectar
oportunidades ocultas

Disenar un modelo de negocio de
exportacion innovador que lo haga
posible

=

Validarlo y desarrollar clientes
antes de invertir




Resumiendo lo
aprendido hoy
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Innovacion para exportacion

Certificacion
eI IES
estandares

Adaptacion
ala
demanda

Diveresifica-
cion de
canales



Normas y estandares

N”poé’lzfl Exportemos.pe Inicio Inteligencia para Exportar Promocién Comercial Asesoria Especialigada Servicios

Ruta Exportadora

Conoce de todas las capacitaciones y fortalece tus capacidades en la
exportacion

Oficinas

Fases de la Ruta Cxportadora Calendario de formacién

Ruta Exportadora

Q

Contdctanos
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Producto y canales

Programa piloto para pymes exportadoras
6 momentos

. o Busqueda solucion:
Encuesta Identificacion 4

Diagnostico brechas de Estudios p/m,

capacitaciones,
de innovacion 1nnovacion recomendaciones

Plan de

Financiamiento innovacion

Implementacion




¢, Quién es un innovador?

INNOVADOR
CREATIVO EMPRENDEDOR
DESIGN THIINKING LEAN STARTUP INNOVATION SOFT SKILLS
AGILE (TEAM DESIGN)
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Modelo “Trinidad de Innovacion”
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